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La actual tesis cuenta con el propósito definir la correlación de la variable 
Planificación Financiera y Crecimiento Empresarial de la s   sociedades  del  
sección  de Policlínicos en SJL,2018. 
 
En esta interpelación se aplicó un diseño descriptivo de corte transversal. 
Para la encuesta conto con una localidad de  40  personas  dentro  del  plano  
contable  en  las compañías del sector de Policlínicos. Se preparó algún 
cuestionario para evaluar las variables con sus extensiones Presupuesto de 
tesorería, Plan de compras, Plan de venta; y la segunda Variable con sus 
dimensiones Estrategias de Crecimiento y Estrategias Empresariales. Se empleó 
el software estadístico SPSS versión 25 con una deducción en la confiabilidad 
0.860 y la similitud de Rho de Spearman de 0.021, obteniendo la terminación que 
existe correspondencia apunte a una planificación financiera y crecimiento 
empresarial 
















                                                              Abstract 
 
 
The current  thesis has the purpose of defining  the correlation of the  variable 
Financial Planning  and  Business  Growth of the  companies  of the  Polyclinic  sector 
District of SJL, 2018. 
 
In this interpellation a descriptive design of cross section is applied. For 
the survey with a locality of 40 people within the stable plane in the companies of 
the Polyclinics  sector.  Purchase plan,  Sales  plan;  and  the  second  Variable  
with  its dimensions. Growth Strategies and Business Strategies. The statistical 
software SPSS version 25 is used with a deduction in the reliability 0.860 and the 
similarity of Rho of Spearman of 0.021, obtaining the termination that there is a 
financial correspondence and a business growth. 
 




1.     INTRODUCCIÓN 
      1.1.    Realidad Problemática 
 
En  la  actualidad    la competitividad  está  abarcando  el  sector  
empresarial  en  el rubro de policlínicos, las empresas tienen como misión un 
crecimiento empresarial aplicando las técnicas y herramientas, esto generara 
recursos financieros y cuando se realice sus operaciones se genere sin 
inconvenientes, esto quiere decir que hay una atractiva planificación financiera en 
la institución y es empuje de exorbitantes entradas, teniendo financieramente un 
valor señalado para cubrir sus obligaciones equilibrando de sus gastos. 
 
Por otra parte, la escasa disponibilidad de fondos nos muestra o manifiesta 
que hay una mala gestión que atraviesa la empresa de policlínicos, se debe a la 
falta de proyección y de conocimiento extractos o reales sobre de los pagos y cobros 
que se generaran de las operaciones futuras de la empresa, ya sean a breve plazo o 
extenso plazo, además no se tiene proyectado los gastos e ingresos generados de 
los recursos de compra y ventas de la empresa. 
 
Asimismo, es un instrumento de mayor grado de calidad para la empresa 
que están en funcionamiento, ellas buscan disminuir cada riesgo existente 
aprovechando las oportunidades   y utilizando d e  manera  efectiva  los  recursos  
financieros,  a  su  vez, anticipa las necesidades de efectivo y busca mejorar al 
máximo su rendimiento. 
 
En el grupo de las organizaciones, para sostener el éxito y posicionarse en 
el mercado dentro un rubro competitivo, complemento a ello  el considerado  
alcance de cada fase para su apropiada gestión de planificación, el cual nos 






En el contexto de un país, que está en un insistente desarrollo, se tiene claro 
que existen nuevos modos para poder llegar al auge, y ante ello rescatar ración 
de lo transpuesto y se genere ver las ganancias de la empresa.  Es factible 
describir con una compasiva planificación, que a la larga corresponderá ser 
inspeccionada y tendrá un soporte para las buenas decisiones. 
En las empresas de servicios médicos se percibe demasiada deficiencia en la 
circunstancia de coordinar o proyectar los desembolsos a médicos o terceros, 
obtenidos por ofrecer sus servicios médicos o prestación en general, el plazo de 
revocación no siempre se genera al tiempo establecido por una falta de control 
interno en las producciones de los servicios, atrasados de la venta del día por falta 
de control también por el área de caja. Por otra parte, la segunda deficiencia es 
tener sobregiros bancarios en las cuentas que son escasos, al momento de realizar 
una compra excesiva de materiales sin tener en cuenta una serie de procesos 
para adquirir  materiales a un menor costo realizando cotizaciones con diferentes 
proveedores para conseguir materiales con precios accesibles y cómodos, realizar 
compras al crédito o contados proyectando los ingresos diarios para no generar 
contingencias en el flujo de efectivo, de la misma manera existe una última 
deficiencia, que es realizar prestamos entre empresas vinculas sin contar con la 
extensión para velar sus obligaciones frente a sus proveedores. 
 
La salud es de vital importancia en el ser humano, es aquí donde se vienen 
a entallar los policlínicos, en englobar siempre las nuevas tecnologías y asignar 
dentro del mercado, cumpliendo los predominios que se generen, para en definitiva 
tendrán aprobación por los consumidores y se alcance aumentar las 










1.2.      Trabajos Previos 
 
1.2.1.  Antecedentes Nacionales. 
 
Gonzales (2018), señala: 
 
En su averiguación reconocida: Planeamiento financiero y su incidencia en la 
rentabilidad de las boutiques de ropa del Callao, periodo 2018, abarca determinar 
asimismo incidencia del Planeamiento Financiero y Rentabilidad. Su orientación 
cuantitativa de tipo usada, su técnica usada es hipotético deductivo   a través del 
nivel explicativo causal   y no experimental transversal. La tesis permaneció 
formada por una localidad de 50 personales de los distintos mercados de Boutiques 
de ropa. Tal herramienta de comprobación se veló con unas preguntas, fue acabado 
por 16 interrogas en escala de Likert, su propósito de calcular la confiabilidad con el 
Alfa de Cron Bach. Empleó la estadística de Pearson, obteniendo el porcentual 
trabajado por el tipo anova y lista de coeficientes. Posteriormente se consumó que 
señalaron que el Planeamiento Financiero transgrede en la en la Rentabilidad. 
 
Peláez ( 2013), Señala:  Planificación   Financiera   y   su   incidencia   en   la 
Situación económica Financieras de organizaciones turísticas de la ciudad de Trujillo. 
 
Se cesa, en que los organismos turísticos pues no forman la rentabilidad solicita, 
pues   ellos   no consideran, ni   refieren   con   una   planificación, solo    se c o n c 
e n t r a n   e n representar  e  l procedimiento de las demás compañías de la 
misma sección para tomar sus fallos. 
 
Bautista (2016), en su trabajo de averiguación: Planeamiento financiero y su 
incidencia en la rentabilidad de comercios de Oeschle del  p u e b l o  de 
Huancayo 2016-2019, en su proposición n de exploración para adquirir de rótulo 
de contador. Consuma que se ratifica el incremento del beneficio a través de 




Arredondo (2017), en su argumento rotulada:  La solvencia  y  su  suceso  en 
Planificación financiera de empresas manufactureros en Ate, año 2017. Su 
intención es precisar la norma del proyecto repercute en la solvencia de los 
organismos capitalistas. Se dedujo en la hipó tesis desarrollada que el efecto de 
planificación bancaria transgrede en la liquidez de las sociedades. 
 
 
De la Cruz (2016 - II), con su tesis titulada: Planificación Financiera y su 
influencia en la toma de acuerdos en las agrupaciones de aduanas en la jurisdicción 
constitucional del callao del año 2016.El propósito coexiste precisar como contribuye 
la carencia de plan   financiera en la eficacia de apropiación de medidas de las 
secciones aduaneras en el callao. El autor finaliza, la planificación financiera 
repercute significativamente en la toma un dictamen. 
 
Villalobos (2016 -II), Mostro en su tesis apodada: Planificación financiera y su 
incidencia  en la rentabilidad de las empresas de transporte de carga terrestre en 
el distrito de Comas del periodo 
2015, tiene el propósito si tiene incidente con la rentabilidad de las 
corporaciones. 
 
Bohórquez (2017), en su tesis titulada: Plan financiera y su incidencia en la 
rentabilidad de Zhamiglobal E.I.R.L, Puente Piedra 2016, para adquirir el título de 
Contador. El actual trabajo de averiguación tiene como propósito general estipular la 
ocurrencia entre la primera variable en el escenario  de la rentabilidad.  El autor 
cierra, en que la situación mercantil de la institución,  las direcciones mejoraran 
asumir una vista serena, cubierta la importancia de las intenciones. Así se declaró  




Lazo ( 2013) En vuestra indagación: Propuesta de un Plan Financiero  y 
su influencia en el  crecimiento  sostenible  en  la  Empresa  Glamour  Salón  y  Spa  
de  la ciudad de Trujillo, como intención probar la  técnica financiero incide 
ciertamente en el crecimiento, se ultimó proporción a su petición por lo que restaba 
en 6% y 21% en el 
2011  y  2012  proporcionalmente,  luego  del  aplicado  del    método  financiero  se  
mostró que   el desarrollo de la compañía por investigación monetarios donde la 
ofrecimiento pretenda  rentabilidad. Se  manejó  descriptiva  correlacional     se  
ejecutó  mediante muestreo. 
 
Rivas (2015), muestra: El presupuesto y la gestión en finanzas, de la 
Universidad Nacional de Educación Enrique Guzmán y Valle, su propósito concierne 
en manifestar que existe conexión entre las variables en el distrito VES. El 
procedimiento utilizado es tipo de hallazgo correlacional de corte transversal 
correlacional causal en el diseño fue no experimental. Con un modelo de 59 
educadores mediante encuesta el utensilio aplicado el cuestionario de 40 preguntas. 
Se consumó con la suposición se atañó significativo con la gestión económica. 
 
Enco (2015), Con su exposición: El plan financiero y su incidencia en la gestión 
financiera de la empresa lubricante Enco SRL, año 2015, hacia alcanzar el Noble 
título de la Universidad proyecto repercute en la solvencia de los organismos 
capitalistas. Se dedujo en la hipó tesis desarrollada que el efecto de planificación 
bancaria transgrede en la liquidez de las sociedades. 
 
De la Cruz (2016 - II), con su tesis titulada: Planificación Financiera y su 
influencia en la toma de acuerdos en las agrupaciones de aduanas en la jurisdicción 
constitucional del callao del año 2016.El propósito coexiste precisar como contribuye 
la carencia de plan   financiera en la eficacia de apropiación de medidas de las 
secciones aduaneras en el callao. El autor finaliza, la planificación financiera 




Villalobos (2016 -II), Mostro en su tesis apodada: Planificación financiera y su 
incidencia  en la rentabilidad de las empresas de transporte de carga terrestre en 
el distrito de Comas del periodo 
2015, tiene el propósito si tiene incidente con la rentabilidad de las 
corporaciones. 
 
Bohórquez (2017), en su tesis titulada: Plan financiera y su incidencia en la 
rentabilidad de Zhamiglobal E.I.R.L, Puente Piedra 2016, para adquirir el título de 
Contador. El actual trabajo de averiguación tiene como propósito general estipular la 
ocurrencia entre la primera variable en el escenario  de la rentabilidad.  El autor 
cierra, en que la situación mercantil de la institución,  las direcciones mejoraran 
asumir una vista serena, cubierta la importancia de las intenciones. Así se declaró  
que las consecuencias de las situaciones monetarias y financiera en la organización. 
 
Nacional de Trujillo su pretensión es comprobar el acontecimiento del 
planteamiento financiero en la gestión financiera. Se demostró que el plan 
financiero coopera a la gestión, siendo un instrumento vital, se aplicó las 
sistemáticas para tratamiento de los datos fueron diagnóstico documental y el 
método descriptivo. 
 
Balsa ( 2013) ,  En  su  tesis  de   la  Universidad  San  Martin  de  
Porres: Consecuencias de la planificación financiera en los presupuestos de las 
empresas inmobiliarias de lima metropolitana del periodo 2012, su designio es 
deslindar la consecuencia que forma la primera variable en las compañías 
inmobiliarias.  Se empleó la    técnica    de    conferencia    investigación    con    
nivel descriptivo,   explicativo   y correlacional. 
 
 
Mercado (2016), en la investigación: La relación del desarrollo empresarial 
del punto comercial y el nivel de calidad de vida de los personales del sector 
comercial, del distrito de Tacna año 2015, el estudio aplicado es descriptivo con 
una muestra de  73  de  enfoque  correlaciones y  explicativa  y  de  hipótesis  
con  modelos  chi cuadrado su   herramienta que manipuló la data y enfoque a 
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medir es cuestionario. Ultimarse la mejora empresarial de la zona mercantil del 
distrito de Tacna se concluye que hay relación verdaderamente en el nivel de 
calidad de vida de los obreros del fragmento productivo. 
 
Vergara (2017),  en  su  trabajo  de  investigación:  Planificación  
financiera  y crecimiento empresarial en una Establecimiento Educativa Privada, 
Independencia, 
2017,   su mira es fundar la correlación entre las variables, se mostró población 
de 125 alumnos inferior un delineo descriptivo, correlacional de corte transversal 
con una, se procesó un interrogatorio para computar dos variables con sus 
extensiones horizonte de planeación, nivel de agregación; y segunda variable, 
mostrando tener una correlación entre los fijos directa positiva media con un 99% 
de confianza, con la disolvente que coexiste correlación. 
 
    1.2.2.   Antecedentes Internacionales. 
 
Teran (2015), En el trabajo de pesquisa: Desarrollo empresarial mediante el 
progreso de la verificación de diligencias activas en la sección informal de Guayaquil 
de la Universidad de la misma provincia,  su  propósito  es  suscitar  el  ascenso  
de  la inspección de actividades ejecutiva mediante un Plan estratégico para 
adquirir el desarrollo industrial y la deducción. Con un diseño de inhibición no 
experimental  y la búsqueda cualitativa, de nivel e investigación explicativo, tipo  
bibliográfico y de campo. 
 
Martinez (2010), con su trabajo de inspección: Análisis comparativo de las 
principales instrumentos de Planeación Financiera, concedida por la Universidad 
Nacional Autónoma de México, asumió como ideal primordial valorar las referencias 
de fallos, de corte transversal, y descriptivo comparativo; que permitan el 
mejoramiento y tomar decisiones y conseguir un cometido para la compa
8  
 
1.3. Planificación Financiera. 
 
Es la realización de los recursos económicos, pues se determinan por   las 
diferentes habilidades para conseguir los objetivos planeados. Sin embargo, este 
es uno de los componentes que menos se implementa en la gestión del dinero. 
Esto por dos razones básicas: La ausencia de una educación financiera a temprana 
edad y El aprendizaje basado en la experiencia. (Ortiz 2015, p. 92). 
 
1.3.1. Presupuesto de tesorería. 
 
No tiene por propósito alcanzar el saldo de caja o  fondos disponibles de 
la empresa, es responsable de la tesorería, siendo uno de los pocos indicadores 
sobre el control. Su elaboración está dirigida para obtener las necesidades de 
financiamiento o inversión de la  empresa,  de  acuerdo  con los  ecuánimes  
diseñados  por toda la corporación. (Tovar J, 2014, p. 58) 
 
Funciones del presupuesto 
de tesorería 
 
Es recaudar toda la averiguación de la organización y convertirla en pagos y 
cobros  (entras  y salidas  de  dinero),  proveer  la  gestión  de  tesorería  en  la  
empresa (Tovar 2015, pág.56). 
 
Los principales cargos del presupuesto de 
tesorería se detallan: 
 
- Negociar / Gestionar 
 




- Proyectar / Planificar 
La práctica  de sistemas circulante (cliente, proveedor, almacén). Políticas de 
tergiversación en activo fijo (inmovilizado). Inseguridad económica. 
 
-Controlar / Dominar 
 
Los extravíos presupuestarios. 
 
Los extravíos de los gastos e ingresos mercantiles. 
 
   1.3.2.Tipos de presupuesto de tesorería 
 
 
En el cálculo de tesorería podemos encontrar dos tipos que entre ellos 
tenemos a: Presupuesto de explotación 
“Son  aquellos  que  muestran  la  expresión  precisa de  los objetivos de un área 
determinada.  Es responsable de dicha área en su poder variable de actuación para 
hacer que se cumplan, en medida de lo posible, los objetivos trazados” (Tova 
2015,pág.58). 
 
Presupuesto de Gestión 
 
“Son aquellos que acumulan la actividad de otros presupuestos de explotación, 
integrando en formación a diferentes niveles. Siendo su rasgo más característico la 
seguridad de la existencia de desviaciones” (Tova 2015,pág.58). 
10  
 
Estructura del presupuesto de tesorería 
 
Tovar (2015), define lo siguiente: Para cumplir con los principios básicos 
enunciados, hace falta estructura el presupuesto de una determinada manera, 
atendiendo a los tres parámetros manejados: La estructura  del  determinación  de  
tesorería  con  detalle  periódica  podría  ser  lo siguiente: 
 
Plan de compras 
 
Proceso complicado de una negociación con el adquiriente. Cuenta con un eficiente, 
excelente gestión de comercializas que obtiene economizar costes, reparar las 
necesidades del usuario, en el tiempo, y lograr beneficios directos. (Escudero J, 
2014) 
 
Se detalla la programación de compras: Tienen un principio en las 
amonestaciones, se clasifican: 
 
Escudero (2014), define las compras con  lo siguiente: 
 
1.   C. Especiales: Cubren las necesidades del personal. 
 
2.   C. Anticipadas: Son la de entrega a extenso y minino plazo. 
 
3.   C. Estacionales: Son de acuerdo a los ingresos por servicios o bienes comprados 
en el año. 
 
4.   C. Rutinarias: Atienden la penuria del día a día con una poca inversión. 
 
5.   C. Oportunas: Pues se realizan cuando el apartado a bajo costo 
resultando ser una baja subversión. 
6.   C.  Emergencia:  Se realiza  para cubrir  los  pedidos  perentorios  que  no  
hay en almacén para compensar la demanda. 
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Búsqueda de proveedor 
 
Define lo siguiente: “El área encargada debe tener ya provisionado la planificación 
de las compras antes de recurrir al encargado, salvaguardando y actualizando el 
fichero de los proveedores cuyos productos y servicios pueden ser de interés” 
(Escudero 2014,pág. 53). 
 
Los principales proveedores potenciales los encontramos en: Internet, utilizando 
buscadores o páginas web. 
Asociaciones empresariales y profesionales. 
 
Base de datos de organismos oficiales y cámara del comercio. 
Prensa o revistas especializadas. 
 
Anuncios en prensa, radio, televisión y redes sociales. 
 
Te indicamos algunos puntos que debe tener en cuente un comprador 
antes de solicitar una compra: 
 
Entrevistas con los representas del proveedor.  
 
Entrevistas a mercados centrales. 
 
Visitar a las ferias y exposiciones. Acudir a oficinas de compras. Visitar a importadores 
mayoristas. 
 
Proceso de compras 
 
“Es una herramienta de la empresa que adquiere fortunas u mercancías investigando 
empresas que vendan productos. Por lo consiguiente se empieza a enaltecer un 
artículo de las ofertas recibidas para negociar el desarrollo.” (Adrian 2014, pág. 50).
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Constituye con los subsiguientes puntos: 
 
a)  Planificación de la compra: Son las amonestaciones y realiza la 
búsqueda de información sobre géneros y anticipa las insuficiencias antes 
de que surjan. 
 
b)  Examinar  las  necesidades:  Pues  estudia  la  petición  y  
destinos  de  cada apartamiento dependiendo la prioridad. 
 
c) Pedir ofertas y presupuestos: Es la compra  por inicial vez en 
ofrecimientos. 
d) Valorar las promesas y seleccionar proveedores: Se ejecuta cotizaciones a 
distintos empresas y se examina la mejor oferta. 
 
e) Mercadear las condiciones: Los vendedores para negociar para una 
mejor adquisición. f) Pedir el pedido: Intervenga el comprador y empleado 
al llegar a un arreglo radiante. 
Búsqueda al pedido y acuerdo: Es comprobar, si todo lo presumido fue 
logrado. (pág.50,51). 
 
Plan de Venta 
 
Es una técnica o sistema que permite rentabilizar y estabilizar cada contacto 
con un posible cliente y, además conocer las posibles necesidades de los futuros 
clientes potenciales. El plan de ventas es una herramienta profesional más valorada y 
utilizada por las empresas en la actualidad para el desarrollo de sus ventas 




El presupuesto de venta realiza estimaciones con finalidad de llevar a cabo 
una ascendente proyección de ventas que se espera conseguir en una compañía a lo 
extenso de un determinado periodo de lapso. De las estimaciones que se realizan en 
este presupuesto dependerán otros aspectos tales como los presupuestos de 
compras necesarios para producir las unidades que se proyecta llegar a 
comercializar. 
 
Los presupuestos de ventas pueden realizarse tanto a corto como a largo plazo 
(García 2016,pág. 34).  
 
Presupuesto a largo plazo 
Busca estimar ventas de acuerdo con la imagen estratégica de la 
empresa. Se lleva a cabo una proyección de lo que espera sea volumen de ventas 
en el futuro desarrollado por el departamento comercial, debe actuar en función de 
las estimaciones sobre el futuro del mercado ( García 2016,pág.,34). 
 
Presupuesto a corto plazo 
 
“Es el presupuesto  de ventas más relevante, que interactúan  con el parte de 
los  cálculos de la organización, y que va a condicionar la forma de actuar y producir 
de la entidad”. ( García 2016,pág., 34).  
 
Métodos de predicción de venta 
Existen diversos métodos para intentar determinar la evolución de las ventas 
en un determinado sector comercial o productivo. 
 
Cuando se hace referencia a pequeñas o medianas empresas, las mismas no 
pueden disponer de presupuestos para la realización de análisis por parte de 
expertos en la materia, por lo han de recurrir a diversas fuentes: 
 
Informes procedentes de sus equipos comerciales, que les comunican los 
datos que obtienen de sus experiencias cotidianas ofreciendo productos y servicios. 
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Informes generados por organismos públicos o privados en los que se analice 
los pedidos de los servicios comercializados de la empresa y la situación económica 
general (García 2016,pág. 31). 
 
Importancia de la predicción de venta Las  compras  y  ventas  en  un  
comercio  han  de  hallarse  planificadas  con  la máxima precisión posible para 
minimizar los stocks con el que se cuenta, dados los costes que ello implica en 
diversos planos. 
 
Las predicciones de venta están constituidas por los procesos de tipo 
cuantitativo y cualitativo cuyo objetivo  es estimar  los volúmenes de  ventas que 
se esperan alcanzar en un futuro (García 2016,pág. 27). 
 
Las mismas hacen referencia a tres variables diferentes: Tipo de productos que se 
comercializan al momento en que se realizara la venta. Lugares en los que producirá 
la venta. 
 
1.4. Crecimiento empresarial. 
 
Desarrollo   Empresarial,   transportan   a   una   situación   apetecida   
mediante estrategias de incremento, buscando el progreso también la evolución, es 
decir todo cambio cantidad o cualitativo en la compañía para el acrecentamiento en 
sus subvenciones”.(Rojo M y Gaspar A 2013,p.43). 
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Desarrollo de mercado: Son las nuevas aplicaciones para el producto o servicio. 
Desarrollo  de producto:  Es  fundar  nuevos  mercados  o  dotar  de  nuevas  
exclusivas superiores  al  mismo  producto,  para  adquirir  que  los  clientes  
consigan  los  nuevos productos o los escojan frente a los de los finalistas. 
 
Desarrollo  de  la  necesidad:  El progreso  de la  escasez  es  un  concepto 
hondamente rentable. Reside en lograr que un nicho de demanda socio-económico 
alto considere  inevitable  contar  con  un tipo  de  producto  delimitado.  La  
preminencia competitiva es colocarse en ser la inicial marca 




“Reside, en fundar unas superioridades competitivas para pronto en 
menos tiempo que los competidores, en duplicar las que hoy poseemos”. 
 
Cualquier observador agarrado en el mundo  industrial podrá aseverar 
que, en la realidad, existen múltiples diversidades o tipos de empresas, únicamente 
establecer en la representación de cómo compiten en los bienes, o de cómo generar 
ingresos. En ese maremagno empresarial hemos intentado instaurar  un cierto  
mandato,  es decir,  fijar algún tipo de congregación que permitiera crear grupos 
homogéneos suficientemente caracterizados, y facilitar así la tarea de conocer qué 
hacen para competir, y profundizar sobre este conocimiento. La primera 
clasificación de las empresas es preciso efectuarla en dos tipos: las que ganan 
dinero, y las cerradas (han dejado de existir), o están a punto de hacerlo. Esta 
clasificación puede parecer una licencia jocosa, pero entendemos que es preciso 
dejarla sentada como base de partida, no para plantearla como una filosofía o 
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doctrina, sino como sustento del fin que se persigue en todo desarrollo posterior. Por 
tanto, la elección es simple, nos fijaremos en las empresas que ganan dinero, de 
manera sostenible, es decir, son rentables a largo plazo. 
 
Según Prahalad señala: La maniobra empresarial el mensaje de logística está de 
popularidad. En escasas primaveras todas las ejercicios de las compañías y de los 
hombres de negocios se han manido disfrazadas con la fórmula de clave: 
posicionamiento estratégico, planeación estratégica, inversión estratégica, etc... Más 
lejos del abuso de la jerga. Lograr el espacio cardinal por medio de la escape de 
bono obtenida por una aceptable capital de fuerzas. La pelea por el permiso de 
argumento es el perfume de la táctica. El monstruo más achuchado abunda en 
estrategias: organización de exotismo, de autónomo, de mercadeo, de riqueza 
(estratégica). Apliquémosla al ámbito del organismo: ayudar los objetivos al benjamín 
hachís; 
propósito  difícil de  cumplir  la organización empresarial.(Prahalad 2012,p.53). 
 
Una  logística  industrial  es  la     utilización  del  capital  accesibles  cuyo  objetivo  
es reordenar el acorde finalista y  estabilizarlo al soporte del ente. Los elementos 
de una logística empresarial son: 
 
-Los propósitos de la Acción empresarial evidentemente establecidos 
(atributos, escalas de metropolitano, normas, presencia terrenal). 
 
-El esbozo de acción a altitud de la espantajo general y a altura de las 
segmentaciones. 
 
-Los  proyectas  funcionales  que  miden  los  finales  del  esbozo  de  
funcionalidades (posesiones, mercadeo, partidista, etc.) de la colectividad. 
 
-Los medios solicitados para portear a cabo los transmisión. (Arce 2010,p. 196) 
Manifiesta que una estrategia es efectiva para la corporación si, a su transcurso, 
abundancia entidad está subjetivamente mejor respecto de su competición que al 
eclosión. Una logística no es ni  buena ni mala, es nada más mejor o peor que la 
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de sus competidores. B. D. Henderson apunta esta criterio de relatividad de la 




Crear sucesos operaciones completamente distintas de la que les dio 
principio, con mercados distintos. El propósito es desligar una maniobra de la otra, 
de manera que la debilidad del negocio en su unido se reduzca, pues la afectación 
a una oferta en especial, o a una serie de suministro de una de los acuerdos, no 
necesariamente conmoverá a la otra de igual modo, permitiendo amparar cierta 
fortaleza. Esta es la estrategia más arriesgada y se recurre a ella cuando el mercado 
actual ya no admite incrementos de mercado o de rentabilidad, ya sea porque la 
competición es demasiado fuerte o porque el interés está en declive. (Arce 2010, 
p.73). 




¿Cuál es el horizonte de relación entre la Planificación financiera y 





¿Cuál  es  el  grado  de  correlación  entre  la  primera  variable  -  Estrategias  
de Crecimiento? 
 
¿ Cuál  es   el  valor   de   conexión  entre   la   primera   variable   -   
Estrategias Empresariales? 
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1.6. Justificación Del Estudio 
 
 
1.6.1. Justificación Teórica. 
 
La Justificación Teórica, suministrará datos precisos y fortificará las 
culturas. La primera variable para promover el Desarrollo Empresarial, las 
proposiciones vigentes confirmaran o rehusar la hipótesis, esto  accederá al 
apoderado  del organismo  en saber si  subvertir   de   gastos.   Esto concurriera   
en   el   mercado   y   generar   clientela,   ya   sea alterando o alterando en 
servicios innovadores. 
 
1.6.2. Justificación Práctica. 
 
 
Se justifica en la práctica por dos cosas de manera corriente, porque permitirá 
unificar a las empresas del rubro de policlínicos emplear la Planificación Financiera 
para producir una  inspección y diligencia del auténtico y también nivelar aspectos 
negativos y poder tomar comprobadas a corregir; a su vez beneficiará la toma de fallos 
que con llevará a un desarrollo empresarial eficiente dentro de un entorno competitivo. 
 
 
1.6.3. Justificación Metodológica. 
 
 
En el ámbito de la Justificación Metodológica se utilizó una orientación 
cuantitativa,  de tipo usada  y  con  un  trazo  aplicado  fue  no  experimental  de  




1.7.1. Hipótesis General. 
 
Existe relación entre la Planificación financiera y crecimiento empresarial en 
Policlínicos, Distrito SJL, 2018 
 
1.7.2. Hipótesis Específicos. 
 
Existe correlación entre: 
 





 1.8.1. Objetivo General. 
 
Instituir la relación entre la Planificación financiera y crecimiento empresarial en 
Policlínicos, Distrito SJL, 2018. 
 
1.8.2. Objetivos Específicos. 
 










La actual búsqueda ha sido elaborada bajo la orientación cuantitativa con 
la ejecución por ello se muestra hipótesis, el enfoque se facultan de narrar a la 
compañía en toda su objeto vista desde fuera e imparcialmente. Se estudian las 
consecuencias y se traza un problema determinado y la recolección  favorecen 
en el control. 
Según Hernández, Fernández, Baptista  (2006) señala: 
 
“la orientación cuantitativo recolección circunstancias es para 
experimentar la hipótesis,  y la distinción estadístico, para tantear teorías con 




El  vigente  trabajo  de  indagación  ha  sido  rendido  bajo  el  lineamiento  de  
tipo elemental el cual  reforzaremos. 
 
Según Cazau, P.  (2006) concluyo: 
 
“De   acuerdo   a   la   indagación   como   intención   fundamental   es   añadir   
las terminologías del    ente”    su    fin    es    desvanecer    problemáticas,    
concordando    y realizando   análisis  y desarrollando  programas  considerando  






Es un horizonte expresivo correlacional  que narra la situación en una sola situación  
e investiga la conexión entre mis mudables. Según Hernández, Fernández, Bap, 
(2006) mostro: 
 
“Asimismo la indagación descriptiva busca establecer las posesiones, y tipos de 
indagación.  Narra instintos de un conjunto o localidad”. (p.103) 
 
2.1.4.  Diseño. 
 
El  plan  es  de  diseño  no  experimental,  corte  transversal  concede  
a  las variables. Conjuntamente, los datos para poder estudiar su calidad en un 
instante trazado. 
 
Como menciona Hernández (2011) establezco: 
 
“las investigaciones transversales acumulan fundamentos en un solo 
instante, su intención es relatar variables y estudiar su  interrelación en un plazo.” 
(p. 208). 
 
2.1.5.  Corte. 
 
El método aplicado en esta tesis fue el método transver sal. 
 
Según Bernal (2010). 
 
“Es un expediente que parte de facultad de hipótesis e investiga 
objetar o negar tales hipótesis, ultimando que deben revolverse con los 
formados” (p. 60). 
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2.2.  Operacionalización de Variables. 
 




Es la realización de los recursos económicos,  pues se determinan por   las 
diferentes habilidades para conseguir los objetivos planeados. Sin embargo, este 
es uno de los componentes que menos se implementa en la gestión del dinero. 
Esto por dos razones básicas: La ausencia de una educación financiera a temprana 






Desarrollo   Empresarial,   transportan   a   una   situación   apetecida   
mediante estrategias de incremento, buscando el progreso también la evolución, es 
decir todo cambio cantidad o cualitativo en la compañía para el acrecentamiento en 





























































"El proceso de planificación 
financiera es la elaboración de los 
tres documentos antes 
mencionados, supone la 
interrelación del conjunto de 
decisiones que se adoptan en el 
seno de la empresa. Hay una 
relación causa-efecto entre las 
diferentes decisiones que se van 
adoptando. Así, el presupuesto de 
tesorería se verá influido por la 
forma de pagos a los 
proveedores. A su vez, las 
condiciones de pago habrá que 
complementarlas de acuerdo al 
plan de compras negociable. Pero 
el plan de compras depende, a su 
vez, de las necesidades de 
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  producción y, este, por el plan de 
 
ventas" (Tovar,2014p, 20) 
  ventas   



















Rojo y Gaspar (2013), Son los 
 
objetivos que conducen a la 
situación deseada de crecimiento 
apoyándose de una estrategia 
empresarial, buscando el 
progreso, la evolución, y la 
continuidad empresarial, es decir 
todo cambio cuantitativo o 
cualitativo en la empresa que 
repercuta en un incremento en 





En el presente 












































2.3.  Población Y Muestra 
 
2.3.1.  Población 
 
La muestra está accedida por 40 personas de 20 empresas del rubro de Policlínicos 
del área contable en la localidad SJL año 2018. 
 
Según Hernández y Baptista (2014) define: 
 
“El universo compuesto de todos los asuntos que conciertan con determinadas 
detalles”. (p.174) 
 
2.3.2.  Muestra 
 
La muestra es el personal del área contable de los policlínicos. 
 
Ramírez (2017) determino: 
 
Instituye la modelo censal de todos  los módulos de indagación. De allí, que la 
pueblo a cultivarse se precise como censal por ser paralelamente universo, 
población y muestra (p.50). 
 
2.4.      Técnicas e instrumentos de recolección de datos, validez y confiabilidad 
 
2.4.1.  Técnicas de recolección de datos. 
 
EL procedimiento utilizado es la recopilación de datos fue el sondeo. 
 






“Se basa en un interrogatorio o conjunto de preguntas que se preparan con la 
m i r a  de conseguir información de las compendios” (p.194). 
 
2.4.2.  Instrumentos de recolección de datos. 
 
La herramienta para la recopilación es el cuestionario  de tipo Likert. 
 
Bernal (2010) afirma: 
 
“El cuestionario genera los datos necesarios, la intención es obtener las 
intenciones del intención de investigación” (p. 250). 
 
 
La escala aplicada fue la de Likert de consentimiento: 
 
1 = TDx = Totalmente en desacuerdo, 
 
2 = ED = En Desacuerdo, 
 
3 = NAND = Ni de acuerdo ni en desacuerdo, 
 
4 = DA = De acuerdo, 
 







2.4.3.  Validez. 
 
Juicio de expertos – V de Ayken 
 
Consecuentemente se trabajó con la técnica de expertos  en la cual 
validaron  y se  necesitó la opinión de docentes de la Escuela de Contabilidad. 
 
Según Hernández & Fernández & Baptista (2010) refiere: 
 
La validez es un grado en que un tangible que calcula la variable. (p.201) 
 
2.4.4.  Confiabilidad de instrumento de recolección de datos. 
 
La confiabilidad del interrogatorio aplicado se empleó el cálculo del 
coeficiente Alfa de 
 






“la confiabilidad de un interrogatorio  se refiere a la consistencia de 
las puntuaciones alcanzadas por las mis más personas […]” (p. 247). 
 
Estadísticas de fiabilidad Alfa de Cronbach 
 
Cuestionario:                                                            ,860                                   43 
Planificación Financiera                                          ,862                                    25 







Las resultas de fiabilidad es 0,872 establece que la herramienta de cálculo 
es de consistencia aceptable con propensión a ser bueno. 
George & Mallery (2013) informa: Como se imagina se tiene en cuenta las 
categorías y las extensiones siendo estos siguientes servicios de confiabilidad 
que se estiman en la tabla: 
 
Escala de medidas para evaluar el Coeficiente alfa de Cronbach 
 
Valores /Coeficientes alfa                      Interpretación 
 
˃ 0.90                        Es excelente 
 
˃ 0.80                        Es bueno 
 
˃ 0.70                          Es aceptable 
 
˃ 0.60                        Es cuestionable 
 





George & Mallery (2013), 
 
El programa estadístico SPPS 25 y la tabla de magnitudes pueden aseverar 
que el vigente trabajo de averiguación se encuentra en una magnitud muy 








El presente trabajo accedió a fuentes de la Base de datos del rubro de los 
policlínicos de SJL 2018 en la dicha Municipalidad. 
 
2.6.     Métodos De Análisis De Datos 
 
En la exploración se empleó software SPSS versión 25, los detalles se 
transportaron a la hoja de cálculo Excel con los números de cada encuesta 
aplicada para conseguir circunstancias como periodicidades, % , tablas 
cruzadas, coeficientes de correspondencia que prevalecen entre la primera 
variable y desarrollo corporativos inconstantes utilizadas. 
 
2.7.     Aspectos Éticos 
 
En la tesis se trabajó con valías éticos con la limpidez, confiabilidad y 
responsabilidad de la información manipulada de las empresas del rótulo de 
policlínicos, se respeta el anónimo de los elementos encuestados.  También se ha  





3.1. Resultados Descriptivos 
 
Tabla 1 
Planificación de Efectivo 
  Frecuencia % % 
permitido 
% juntado 
Valido Totalm. Desac 5 12,5 12,5 12,5 


































Nota:La tabla 1 detalla los resultados respecto si los policlínicos planifican las salidas de efectivo, donde un 






Planificación de Efectivo 
 










Obtención de Recursos Financieros 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. 
Desac. 
5 12,5 12,5 12,5 
 En 
desacuerdo                     
10 
 
25,0 25,0 37,5 
 NAND 2 5,0 5,0 42,5 
 De acuerdo                           6 15,0 15,0 57,5 
 Totalmente 
de acuerdo 
17 42,5 42,5 100,0 
 Total 40 
 
100,0 100,0  
Nota: La tabla 02 detalla los resultados respecto si el policlínico gestiona la obtención de recursos 
financieros de la empresa, donde un total de 40 personas encuestadas, para las alternativas, 05 




Obtención de Recursos Financieros 
 
El personal del área contable del policlínico, gestiona la obtención de recursos 







Planifica Inversión de Activos 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. 
Desac. 
 13  32,5 32,5 32,5 
 En 
desacuerdo 
13 32,5 32,5 65,0 
 NAND 8 20,0 20,0 85,0 
 De acuerdo 1 2,5 2,5 87,5 
 Totalmente 
de acuerdo 
5 12,5 12,5 100,0 
 Total 40 100,00 100,00  
Nota: La tabla 03 detalla los resultados respecto a la empresa que no planifica las políticas de inversión 
de los activos del policlínico, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 13 












El  personal  del  área  contable  del  policlínico,  no  planifica  las  políticas  de inversión de 










  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 10 25,0 25,0 25,0 
 En desacuerdo 12 30,0 30,0 55,0 
 NAND 6 15,0 15,0 70,0 
 De acuerdo 5 12,5 12,5 82,5 
 Totalmente de  
Acuerdo 
7 17,5 17,5 100,00 
 Total 40 100,00 100,00  
Nota: La tabla 04 detalla  los resultados respecto al policlínico que no planifica un riesgo financiero, donde  un  
total  de  40  personas  encuestadas  para  las  alternativas,  10 respondieron TDx, 12 ED, 06 NAND, 05 DA y 















Gastos e Ingresos Financieros 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. 
Desac. 
16 40,0 40,0 40,0 
 En 
desacuerdo 
12 30,0 30,0 70,0 
 NAND 6 15,0 15,0 85,0 




5 12,5 12,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 05 detalla   los resultados respecto al policlínico que no controla las desviaciones  de los 
gastos e ingresos financieros, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas,16 




Gastos e Ingresos Financieros 








Objetivos del Área Contable 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 9 22,5 22,5 22,5 
 En desacuerdo 12 42,5 42,5 65,0 
 NAND 8 20,0 20,0 85,0 
 De acuerdo 1 2,5 2,5 87,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
5 12,5 12,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 06 detalla  los resultados respecto si los policlínicos precisan  los objetivos del área contable, 
donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 09 respondieron TDx, 17ED, 08 NAND, 01 




Objetivos del Área Contable 
 










Objetivos de la Organización 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. 
Desac. 
9 22,5 22,5 22,5 
 En 
desacuerdo 
13 32,5 32,5 55,0 
 NAND 1 2,5 2,5 57,5 
 De acuerdo 4 10,0 10,0 67,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
13 32,5 32,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 07 detalla   los resultados respecto a los policlínicos, si cumple con los objetivos trazados 
para la organización, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 09 respondieron 




Objetivos de la Organización 
 
 
El personal del área contable del policlínico, cumple y no cumple en medida de lo posible, los 





Presupuesto de Gestión 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. 
Desac. 
2 5,0 5,0 5,0 
 En 
desacuerdo 
11 27,5 27,5 32,5 
 NAND 3 7,5 7,5 40,0 




9 22,5 22,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 08 detalla que si el policlínico formula un presupuesto de gestión con el fin de la mejora, 
donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 02 respondieron TDx, 11 ED, 03 
NAND, 15 DA y 09 TD,  respectivamente. 
 
Figura 8 
Presupuesto de Gestión 
 
El personal del área contable del policlínico,   si formula un presupuesto de gestión con el fin 










Estructura de Presupuesto 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 13 32,5 32,5 32,5 
 En desacuerdo 12 30,0 30,5 62,5 
 NAND 6 15,0 15,0 77,5 
 De acuerdo 3 7,5 7,5 85,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
6 15,0 15,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 09 detalla   los resultados respecto si los policlínicos cumplen con los principios básicos de 
una estructura de presupuesto, donde un total de 40 personas encuestadas  para  las alternativas, 13 




Estructura de Presupuesto 
 
El personal del área contable del policlínico, no cumplen con los principios básicos de una 
















Presupuesto de Tesorería 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. 
Desac. 
17 42,5 42,5 42,5 
 En 
desacuerdo 
12 30,0 30,0 72,5 
 NAND 4 10,0 10,0 82,5 




2 5,0 5,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 10 detalla los resultados respecto si los policlínicos según los resultados obtenidos se 
elaboran una propuesta de presupuesto de tesorería para la mejora, donde un total de 40 personas 





Presupuesto de Tesorería 
El personal del área contable del policlínico, no elaboran una propuesta de presupuesto de 






Gestión de Compras 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 17 17,5 17,5 17,5 
 En desacuerdo 18 45,0 45,0 62,5 
 NAND 8 20,0 20,0 82,5 
 De acuerdo 4 10,0 10,0 92,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
3 7,5 7,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 11 detalla   los resultados respecto si los policlínicos cuentan con una gestión de compras para 
economizar costes, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas,07 respondieron TDx, 18 




Gestión de Compras 













Compras de Urgencia 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 12 30,0 30,0 30,0 
 En desacuerdo 12 30,0 30,0 60,0 
 NAND 6 15,0 15,0 75,0 
 De acuerdo 5 12,5 12,5 87,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
5 12,5 12,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 12 detalla los resultados respecto si los policlínicos hacen compras de urgencia para cubrir los 
pedidos que no hay en stock para satisfacer la demanda, donde un total de 40  personas encuestadas para 




Compras de Urgencia 
 
El personal del área contable del policlínico, no hacen compras de urgencia para cubrir los 










  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 13 32,5 32,5 32,5 
 En desacuerdo 13 32,5 32,5 65,0 
 NAND 4 10,0 10,0 75,0 
 De acuerdo 7 17,5 17,5 92,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
3 7,5 7,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 13 detalla   los resultados respecto si los policlínicos realizan compras anticipadas de  
entrega a  corto  plazo,  donde un total de 40  personas  encuestadas para las alternativas, 13 



















Planifica las Compras 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 12 30,0 30,0 30,0 
 En desacuerdo 12 30,0 30,0 60,0 
 NAND 9 22,5 22,5 82,5 
 De acuerdo 5 12,5 12,5 95,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
2 5,0 5,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 14 detalla los resultados respecto si los policlínicos planifican las compras antes de recurrir a 
ella, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 12 respondieron TDx,12 ED, 09 NAND, 




Planifica las Compras 
 










Búsqueda de Proveedores 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 12 30,0 30,0 30,0 
 En desacuerdo 8 20,0 20,0 50,0 
 NAND 7 17,5 17,5 67,5 
 De acuerdo 5 12,5 12,5 80,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
8 20,0 20,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 15  detalla   los  resultados respecto  si los  policlínicos realiza  una búsqueda de proveedores 
antes de solicitar una compra de suministros, donde un total de 40 personas encuestadas para las 




Búsqueda de Proveedores 
El personal del área contable  del policlínico,  no  realiza una búsqueda de proveedores antes 












Negociación de Compras 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 10 25,0 25,0 25,0 
 En desacuerdo 15 37,5 37,5 62,5 
 NAND 4 10,0 10,0 72,5 
 De acuerdo 8 20,0 20,0 92,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
3 7,5 7,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 16 detalla los resultados respecto si los policlínicos realiza un estudio de las ofertas recibidas 
para negociar una compra, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas,10 




Negociación de Compras 
El personal del área contable del policlínico, no realiza un estudio de las ofertas recibidas para 









Necesidades de cada departamento 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 11 27, 27,5 27,5 
 En desacuerdo 15 37,5 37, 65,0 
 NAND 4 10,0 10,0 75,0 
 De acuerdo 4 10,0 10,0 85,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
6 15,0 15,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 17 detalla   los resultados respecto si los policlínicos analizan, estudia la petición y 
necesidades de cada departamento dependiendo la prioridad, donde un total de40 personas encuestadas 




Necesidades de cada departamento 
 
El personal del área contable del policlínico, no analizan, no estudia la petición y necesidades 










Condiciones de Compra 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 4 10,0 10,0 10,0 
 En desacuerdo 15 37,5 37,5 47,5 
 NAND 11 27,5 27,5 75,0 
 De acuerdo 5 12,5 12,5 87,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
5 12,5 12,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 18  detalla los resultados respecto  si los policlínicos negocia las condiciones de compra, donde 
un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 04 respondieron TDx, 15 ED, 11 NAND, 05 DA y 




Condiciones de Compra 
 









Seguimiento de Pedido de Compra 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 14 35,0 35,0 35,0 
 En desacuerdo 9 22,5 22,5 57,5 
 NAND 8 20,0 20,0 77,5 
 De acuerdo 4 10,0 10,0 87,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
5 12,5 12,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 19 detalla los resultados respecto si los policlínicos hacen seguimiento al pedido de compra, 
donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 14 respondieron TDx, 09 ED, 08 NAND, 




Seguimiento de Pedido de Compra 
 










Plan de Ventas 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 13 32,5 32,5 32,5 
 En desacuerdo 17 42,5 42,5 75,0 
 NAND 1 2,5 2,5 77,5 
 De acuerdo 3 7,5 7,5 85,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
6 15,0 15,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 20 detalla los resultados respecto si los policlínicos realizan un plan de ventas para el 
desarrollo de sus ingresos, donde un total de 40 personas encuestadas para las   alternativas,   13 




Plan de Ventas 
 










Presupuesto de Ventas 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 1 2,5 2,5 2,5 
 En desacuerdo 6 15,0 15,0 17,5 
 NAND 23 57,5 57,5 75,0 
 De acuerdo 3 7,5 7,5 82,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
7 17,5 17,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La  tabla  21  detalla    los  resultados  respecto  si  los  policlínicos  realizan  un presupuesto de 
ventas sobre el futuro de los servicios, donde un total de 40 personas encuestadas  para  las alternativas, 01 




Presupuesto de Ventas 
 
El personal del área contable del policlínico, esta entre sí y no, si realizan un presupuesto de 








Venta de Productos 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 9 22,5 22,5 22,5 
 En desacuerdo 9 22,5 22,5 45,0 
 NAND 5 12,5 12,5 57,5 
 De acuerdo 11 27,5 27,5 85,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
6 15,0 15,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 22 detalla los resultados respecto si los policlínicos gestiona informes de ventas de los 
productos y servicios brindados, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas,09 




Venta de Productos 











Demanda de los Servicios 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 13 32,5 32,5 32,5 
 En desacuerdo 8 20,0 20,0 52,5 
 De acuerdo 15 37,5 37,5 90,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
4 10,0 10,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 23 detalla los resultados respecto si los policlínicos analiza la demanda de los servicios 
brindados de la competencia, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 13 




Demanda de los Servicios 
 
El  personal  del  área  contable  del  policlínico,  analiza  la  demanda  de  los servicios 









Importancia de Ventas 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 5 12,5 12,5 12,5 
 En desacuerdo 11 27,5 27,5 40,0 
 NAND 2 5,0 5,0 45,0 
 De acuerdo 17 42,5 42,5 87,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
5 12,5 12,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 24 detalla  los resultados respecto si los policlínicos dan importancia a las ventas del día a día de 
los servicios brindados a los clientes, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 05 




Importancia de Ventas 
 
El personal del área contable del policlínico, da importancia a las ventas del día a día de los 










Vólunenes de Venta 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 6 15,0 15,0 15,0 
 En desacuerdo 14 35,0 35,0 50,0 
 NAND 2 5,0 5,0 55,0 
 De acuerdo 8 20,0 20,0 75,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
10 25,0 25,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 25 detalla los resultados respecto si los policlínicos realiza estimaciones de los volúmenes  
de  ventas  que  se  esperan  alcanzar  en  un  futuro,  donde  un  total  de  40 personas encuestadas para 
las alternativas, 06 respondieron TDx, 14 ED, 02 NAND, 08 




Vólunenes de Venta 
 
El personal del área contable del policlínico, no realiza estimaciones de los volúmenes de 








Estrategias de Crecimiento 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 5 12,5 12,5 12,5 
 En desacuerdo 17 42,5 42,5 55,0 
 NAND 13 32,5 32,5 87,5 
 De acuerdo 3 7,5 7,5 95,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
2 5,0 5,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 26 detalla los resultados respecto si los policlínicos genera estrategias de crecimiento de 
acuerdo a las necesidades del mercado, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 05 




Estrategias de Crecimiento 
El  personal  del  área  contable  del  policlínico,  no  genera  estrategias  de crecimiento de 











  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 5 12,5 12,5 12,5 
 En desacuerdo 11 27,5 27,5 40,0 
 NAND 20 50,0 50,0 90,0 
 De acuerdo 3 7,5 7,5 97,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
1 2,5 2,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 27 detalla los resultados respecto si los policlínicos cuentan con un plan estratégico de servicios 
para obtener un crecimiento empresarial, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 05 






El personal del área contable del policlínico, esta entre sí y no, si cuentan con un plan 











   Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido  Totalm. Desac. 2 5,0 5,0 5,0 
  En desacuerdo 11 27,5 27,5 32,5 
  NAND 25 65,5 62,5 95,0 
  Totalmente de 
Acuerdo 
2 5,0 5,0 100,0 
  Total 40 100,0 100,0  
 Nota: La tabla 28 detalla los resultados respecto si los policlínicos acceden a nuevos 
mercados, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 02 

















Necesidades del Cliente 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 4 10,0 10,0 10,0 
 En desacuerdo 11 27,5 27, 37,5 
 NAND 20 50,0 50,0 87,5 
 De acuerdo 3 7,5 7,5 95,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
2 5,0 5,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 29 detalla   los resultados respecto si los policlínicos tiene como principal objetivo satisfacer 
la necesidades del cliente, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas,04 




Necesidades del Cliente 
 
El personal del área contable del policlínico, a veces tiene como principal objetivo satisfacer 











Promociones,Paquetes de Servicios 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 4 10,0 10,0 10,0 
 En desacuerdo 12 30,0 30,0 40,0 
 NAND 19 47,5 47,5 87,5 
 De acuerdo 1 2,5 2,5 90,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
4 10,0 10,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 30 detalla  los resultados respecto si los policlínicos realizan  promociones, paquetes en los 
servicios de salud brindados, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas,04 




Promociones,Paquetes de Servicios 
 
El personal del área contable del policlínico, a veces realiza   promociones, paquetes en los 









Calidad de Atención 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 2 5,0 5,0 5,0 
 En desacuerdo 14 35,0 35,0 40,0 
 NAND 18 45,0 45,0 85,0 
 De acuerdo 3 7,5 7,5 92,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
3 7,5 7,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 31 detalla  los resultados respecto si los policlínicos ofrece una calidad de atención que 
se distingue de la competencia, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas,02 




Calidad de Atención 
 
El personal del área contable del policlínico, a veces ofrece una calidad de atención que se 









Crecimiento empresarial de organización. 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 5 12,5 12,5 12,5 
 En desacuerdo 16 40,0 40,0 52,5 
 NAND 15 37,5 37,5 90,0 
 De acuerdo 1 2,5 2,5 92,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
3 7,5 7,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La  tabla  32  detalla    los  resultados  respecto  si  los  policlínicos  realiza  en  el policlínico 
actividades distintas para el crecimiento empresarial de la organización, donde un total de 40 personas 





Crecimiento empresarial de organización. 
 
El personal del área contable del policlínico, a veces  realiza en el policlínico actividades 












  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 4 10,0 10,0 10,0 
 En desacuerdo 15 37,5 37,5 47,5 
 NAND 13 32,5 32,5 80,0 
 De acuerdo 6 15,0 15,0 95,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
2 5,0 5,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 33 detalla los resultados respecto si los policlínicos invierten regularmente en nuevos servicios 
para conseguir ventajas competitivas con el exterior, donde un total de 40 personas encuestadas para las 





El  personal  del  área  contable  del  policlínico,  no  policlínicos  invierten regularmente en 











  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 4 10,0 10,0 10,0 
 En desacuerdo 13 32,5 32,5 42,5 
 NAND 16 40,0 40,0 82,5 
 De acuerdo 4 10,0 10,0 92,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
3 7,5 7,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 34 detalla  los resultados respecto si los policlínicos desarrollan diferentes estrategias 
externas para un mayor posicionamiento en el mercado, donde un total de 40 personas encuestadas 





El personal del área contable del policlínico, a veces desarrollan diferentes estrategias 










Innovación Equipos Modernos 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 3 7,5 7,5 7,5 
 En desacuerdo 17 42,5 42,5 50,0 
 NAND 13 32,5 32,5 82,5 
 De acuerdo 4 10,0 10,0 92,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
3 7,5 7,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 35 detalla los resultados respecto si los policlínicos innova con nuevos equipos modernos, 
donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 03 respondieron TDx, 72 ED, 13 NAND, 
04 DA y 03 TD,  respectivamente. 
 
Figura 35 
Innovación Equipos Modernos 










Tendencias de Servicios. 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 3 7,5 7,5 7,5 
 En desacuerdo 16 40,0 40,0 47,5 
 NAND 14 35,0 35,0 82,5 
 De acuerdo 3 7,5 7,5 90,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
4 10,0 10,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 36 detalla    los resultados respecto si los policlínicos contemplan el desarrollo de nuevos 
tendencias de servicios, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 03 




Tendencias de Servicios. 
El personal del área contable del policlínico, no contemplan el desarrollo de nuevos 









Implementación de un Sistema. 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 3 7,5 7,5 7,5 
 En desacuerdo 14 35,0 35,0 42,5 
 NAND 15 37,5 37,5 80,0 
 De acuerdo 7 17,5 17,5 97,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
1 2,5 2,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 37 detalla los resultados respecto si los policlínicos consideran la implementación de un 
sistema de base de datos, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 03 




Implementación de un Sistema. 
 
El  personal  del  área  contable  del  policlínico,  a  veces  consideran  la implementación de 









Capacitaciones al personal. 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 3 7,5 7,5 7,5 
 En desacuerdo 10 25,0 25,0 32,5 
 NAND 18 45,0 45,0 77,5 
 De acuerdo 5 12,5 12,5 90,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
4 10,0 10,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 38 detalla  los resultados respecto si los policlínicos realiza capacitaciones al personal 
para una mejor atención al cliente, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 03 




Capacitaciones al personal. 
El personal del área contable del policlínico, a veces realiza capacitaciones al personal para 










Calidad de Servicio 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 3 7,5 7,5 7,5 
 En desacuerdo 11 27,5 27,5 35,0 
 NAND 20 50,0 50,0 85,0 
 De acuerdo 2 5,0 5,0 90,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
4 10,0 10,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 39 detalla los resultados respecto si los policlínicos mantiene un plan para el control de la 
calidad del servicio en el policlínico, donde un total de 40 personas encuestadas  para  las alternativas, 03 




Calidad de Servicio 
El personal del área contable del policlínico, a veces mantiene un plan para el control de la 









Aumentar las ganancias. 
  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. 
Desac. 
4 10,0 10,0 10,0 
 En 
desacuerdo 
14 35,0 35,0 45,0 
 NAND 17 42,5 42,5 87,5 
 De acuerdo 2 5,0 5,0 92,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
3 7,5 7,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 40 detalla   los resultados respecto si los policlínicos adquiere servicios diferentes al giro del 
negocio para aumentar las ganancias, donde un total de 40 personas encuestadas para las alternativas, 




Aumentar las ganancias. 
El  personal  del  área  contable  del  policlínico,  a  veces  adquiere  servicios diferentes al 








  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 3 7,5 7,5 7,5 
 En desacuerdo 17 42,5 42,5 50,0 
 NAND 13 32,5 32,5 82,5 
 De acuerdo 4 10,0 10,0 92,5 
 Totalmente de 
Acuerdo 
3 7,5 7,5 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 41 detalla  los resultados respecto si los policlínicos toma precauciones de la llegada de  
nuevos  competidores,  donde  un  total de  40  personas  encuestadas  para  las  alternativas,  03 

















  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 5 12,5 12,5 12,5 
 En desacuerdo 16 40,0 40,0 52,5 
 NAND 13 32,5 32,5 85,0 
 De acuerdo 2 5,0 5,0 90,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
4 10,0 10,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La  tabla  42  detalla  los  resultados  respecto  si  los  policlínicos  diversifica  las diferentes estrategias 
para muy mayor éxito empresarial, donde un total de 40 personas encuestadas  para  las alternativas, 05 





El personal del área contable  del policlínico,  no  diversifica  las  diferentes estrategias para 










  Frecuencia % % permitido % juntado 
Válido Totalm. Desac. 8 20,00 20,0 20,0 
 En desacuerdo 15 37,5 37,5 57,5 
 NAND 12 30,0 30,0 87,5 
 De acuerdo 3 7,5 7,5 95,0 
 Totalmente de 
Acuerdo 
2 5,0 5,0 100,0 
 Total 40 100,0 100,0  
Nota: La tabla 43 detalla los resultados respecto si los policlínicos utiliza recursos empresariales para 
incrementar los ingresos de la organización, donde un total de 40 personas  encuestadas  para  las 






El personal del área contable del policlínico, no utiliza recursos empresariales para 














Planificación financiera y Crecimiento Empresarial 
 En Cálculo 0 6 12 0 18 
desacu % dentro de Planif. 0,0% 33,3 66,7 0,0 100, 
erdo financiera  % % % 0% 
 % dentro de Crec. 0,0% 60,0 42,9 0,0 45,0 
 Empresarial  % % % % 
 % del total 0,0% 15,0 30,0 0,0 45,0 
   % % % % 
Ni de Cálculo 1 4 14 0 19 
acuerd % dentro de Planif. 5,3% 21,1 73,7 0,0 100, 
o ni en financiera  % % % 0% 
desacu % dentro de Crec. 100,0 40,0 50,0 0,0 47,5 
Planific erdo Empresarial % % % % % 
ación  % del total 2,5% 10,0 35,0 0,0 47,5 
financi
e 
   % % % % 
ra De Cálculo 0 0 2 1 3 
 acuerd % dentro de Planif. 0,0% 0,0% 66,7 33,3 100, 
 o financiera   % % 0% 
  % dentro de Crec. 0,0% 0,0% 7,1% 100, 7,5 
  Empresarial    0% % 
  % del total 0,0% 0,0% 5,0% 2,5 7,5 
74  
 
 % % 
 Cálculo 1 10 28 1 40 
 % dentro de Planif. 2,5% 25,0 70,0 2,5 100, 
 financiera  % % % 0% 




100,0 100, 100, 
 Empresarial % % % 0% 0% 
 % del total 2,5% 25,0 70,0 2,5 100, 




      
 
En la lista de contingencia 1 se observa, lo sucesivo: De un total de 18 personas que 
consideran que la  planificación  financiera En desacuerdo, 6  discurren al segunda variable En 
desacuerdo y 12 Ni de acuerdo ni en desacuerdo. El 15.0 % del total de casos de la muestra 
consideran que a la primera variable y segunda variable como En desacuerdo; El 60.0%  de los  
que  consideran  el segunda  variable    En  desacuerdo  califican  a  la Planificación Financiera 
En desacuerdo también; El 33.3 % de los que califican la Planificación  Financiera  como En  
desacuerdo,  califican  al  Crec.     Empresarial  En desacuerdo también. El 30.0% del total de 
casos de la muestra meditan que la Planificación Financiera es Ni de acuerdo ni en desacuerdo 
y el Crecimiento Empresarial En desacuerdo; El 42.9% de los que consideran al segunda 
variable   Ni de acuerdo ni en desacuerdo distinguen a la Planificación Financiera En 
desacuerdo; El 66.7% de los que califican a la Planificación Financiera como en desacuerdo, 
califican al Crecimiento Empresarial Ni de acuerdo ni en desacuerdo. 
 
Así mismo se observa lo siguiente: De un total de 19 personas que consideran que la primera 
variable Ni de acuerdo ni en desacuerdo, 1 piensan al segunda variable Totalmente 
desacuerdo, 4 En desacuerdo y 14 Ni de acuerdo ni en desacuerdo. El 2.5% del total de casos  
de  la  muestra  observan  a  la Planificación financiera Ni de acuerdo  ni en desacuerdo y al 
segunda variable como Totalmente desacuerdo; El 100.0% de los que contemplan al 
Crecimiento Empresarial Totalmente desacuerdo califican a la Planificación Financiera como Ni 
de acuerdo ni en desacuerdo; El 5.3% de los que califican a la Planificación Financiera como Ni 
de acuerdo ni en desacuerdo, califican al Crecimiento Empresarial como Totalmente 
desacuerdo. El 10.0% del total de casos de la muestra consideran a la primera  variable  y  la  




El 40.0%  de los  que consideran al Crecimiento  Empresarial En  desacuerdo  califican  a  la  
Planificación Financiera En desacuerdo, también. El 21.1% de los que consideran a la 
Planificación Financiera como Ni de acuerdo ni en desacuerdo, califican al Crecimiento 
Empresarial Ni de  acuerdo  ni  en  desacuerdo  igualmente.  El 35,0%  del  total  de  casos  de  
la  muestra agasajan  a  la  primera  variable  Ni  de  acuerdo  ni  en desacuerdo  y al 
Crecimiento Empresarial como Ni de acuerdo ni en desacuerdo; El 50,0% de los que 
consideran al crecimiento empresarial NAND califican a la planificación financiera Ni de 
acuerdo ni en desacuerdo; El 73.7% de los que califican a la planificación financiera como Ni 
de acuerdo ni en desacuerdo, califican al segunda variable  como Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo. 
 
También en la tabla de contingencia 1 se observa, que: De un total de 3 personas que 
consideran el  primera  variable  De  acuerdo,  2  examina  al  Crecimiento  Empresarial  Ni de  
acuerdo   ni   en desacuerdo   y  1  de  acuerdo.  El  5.0%  del  total  de  casos  de  la  muestra 
discurren que a la planificación financiera de acuerdo y al crecimiento empresarial Ni de 
acuerdo ni en desacuerdo; El 
7.1%  de  los  que  analizan  al  segunda  variable    Ni  de  acuerdo ni en desacuerdo  califican 
a la planificación financiera de acuerdo; El 66.7% de los que califican  a  la  primera  variable  
como  de acuerdo,  califican  al  segunda  variable    ni de acuerdo ni en desacuerdo. El 2.5% 
del total de casos de la muestra consideran que la segunda variable   y el crecimiento 
empresarial son de acuerdo; El 
100.0% de los que distinguen al crecimiento empresarial de acuerdo califican al crecimiento 
empresarial de acuerdo también; El 33.3% de los que estiman a la planificación financiera 
como de acuerdo, califican al segunda variable  de acuerdo, también. 
 
De un sistémico de 40 personas 18, 19 y 3 atienden que la primera variable En desacuerdo, Ni 
de acuerdo ni en desacuerdo, De acuerdo respectivamente; así mismo 1, 10,  28  y  1  
examinan  al crecimiento  empresarial  como  Totalmente  desacuerdo,  En desacuerdo, NAND, 
De acuerdo. De los 18 que consideran a la segunda variable   en desacuerdo, 6 y 12 
consideran al segunda variable  como en desacuerdo y Ni de acuerdo ni en desacuerdo, 
respectivamente. De los 19 que consideran la primera variable NAND, 1, 4 y 14 observan al 
crecimiento empresarial como Totalmente desacuerdo,   En  desacuerdo  y Ni de acuerdo ni en 
desacuerdo, respectivamente. Para ultimar debemos anotar que,de los 3 que consideran a la 
planificación financiera de acuerdo, 2 y 1 consideran al segunda variable  como Ni de acuerdo 





Planificación financiera y Crecimiento Empresarial 
 
3.3. Prueba de normalidad 
 
Tabla 45 
Prueba de normalidad 
Pruebas de 
normalidad 
 Kolmogorov-Smirnova Shapiro-Wilk 
Estadístico gl Sig. Estadístico gl Sig. 
V1 ,161 40 ,011 ,952 40 ,091 
V2 ,147 40 ,029 ,941 40 ,059 








La tabla 45, detalla el modelo los resultados de la prueba de normalidad. Considerando que los 
datos procesados de muestra menor a 50 optamos por la prueba de Shapiro-Wilk conuna 
prototipo de 40, ya que si la muestra fuese mayor a 50 la prueba seria Kolmogorov- Smirnova. 
 
Con un p valor = 0.091 > 0.05, se decide admitir la H0  ya que indica que los datos si cuentan 
con una distribución normal. 
 
H0           Existe distribución normal 
 
Ha           No existe una distribución normal 
 
Regla de decisión 
 
Si el p-valor < 0.05, se rechaza la H0 y se acepta la Ha ( Los datos no son normales) Si el p-
valor > 0.05, se acepta la H0 ( Los datos son normales) 
 




H0: No Existe relación entre la Planificación financiera y crecimiento empresarial en 
policlínicos, Distrito san juan de lurigancho, 2018. 
 
H1: Existe relación entre la Planificación financiera y crecimiento empresarial en policlínicos, 
Distrito san juan de lurigancho, 2018. 
 
Regla de decisión: 
 
Si el p-valor (sig.) > 0.05, se acepta la hipótesis nula. Alterna. 
  






Tabla cruzada Planificación financiera *Crecimiento Empresarial 
 
Crecimiento Empresarial            Tota l 
 




Prueba de Hipótesis V1 y V2 
Planificación En desacuerdo Cálculo 0 6 12 0 18 
financiera  Recuento 
esperado 














  total  %  % % 
 NAND Cálculo 1 4 14 0 19 
  Recuento ,5 4,8 13,3 ,5 19,0 


















  total  %  % % 
 De acuerdo Cálculo 0 0 2 1 3 
  Recuento ,1 ,8 2,1 ,1 3,0 


















  total    % % 
Total  Cálculo 1 10 28 1 40 
  Recuento 
 
esperado 
1,0 10,0 28,0 1,0 40,0 
  % del 2,5% 25,0 70,0% 2,5 100, 

















Pruebas de chi-cuadrado 
 






Pearson V1 y V2 
 
Chi-cuadrado de Pearson 14,877a 6 ,021 
Razón de verosimilitud 8,817 6 ,184 
Asociación lineal por lineal 1,751 1 ,186 
N de casos válidos 40   
 
a. 10 casillas (83,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo 




Como el valor de sig. (Valor critico observado) 0,021 < 0,05 rechazamos la hipótesis 
nula y aceptamos  la  hipótesis  alternativa,  es  decir  Existe relación  entre  la  
Planificación financiera y crecimiento empresarial en Policlínicos, Distrito de San Juan 
de Lurigancho,2018. 
 
     3.4.2. Hipótesis específica  
 
H0: No Existe relación entre la primera variable y estrategias de crecimiento en 
Policlínicos, Distrito de San Juan de Lurigancho, 2018. 
 
H1:  Existe  relación  entre  la  primera  variable  y  estrategias  de  crecimiento  en 
Policlínicos, Distrito de San Juan de Lurigancho, 2018. 
 
Regla de decisión: 
 
Si el p-valor (sig.) > 0.05,  se acepta la hipótesis nula. 







Tabla cruzada Planificación financiera *Estrategias de Crecimiento 
 
Tabla 48 




Planificació En Cálculo 0 6 12 0 18 
n financiera desacuerdo Recuento 
 
esperado 
,5 5,0 12,2 ,5 18,0 
  % del 0,0% 15,0% 30,0% 0,0% 45,0% 
  total      
 Ni de acuerdo Cálculo 1 5 13 0 19 
 ni en Recuento ,5 5,2 12,8 ,5 19,0 


















  total      
 De acuerdo Cálculo 0 0 2 1 3 
 
 








0,0% 0,0% 5,0% 2,5% 7,5% 
Recuento 1 11 27 1 40 































Pruebas de chi-cuadrado 
 













































a. 9 casillas (75,0%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo esperado 
es ,08 
Acotación: 
Como  el  valor  de  sig.  (Valor  critico  observado)  0,025  <  0,05  
rechazamos  la hipótesis nula y aceptamos la hipótesis alternativa, es decir Existe 
relación entre la Planificación financiera y estrategias de crecimiento en Policlínicos, 
Distrito de San Juan de Lu 
 
3.4.3. Hipótesis específica secundaria 
 
H0: No Existe relación entre la primera variable y la primera dimensión 
de la segunda variable en Policlínicos, Distrito San Juan de Lurigancho, 2018. 
 
H1:  Existe  relación  entre  la  primera  variables  y  estrategias  empresariales  en 
Policlínicos, Distrito  San Juan de Lurigancho, 2018. 
 
  Regla de decisión: 
 
  Si el p-valor (sig.) > 0.05,  se acepta la hipótesis nula. 











Prueba de Hipótesis V1 y D2V2 
 










NDND  De 
acuer
 
desacu        erdo                            do 
erdo 
Planificació      En                Cálculo                     1               3             13             1              18





,9            4,1          11,7          1,4           18,0
% del total          2,5%         7,5%       32,5%       2,5%        45,0% 










% del total          2,5%       12,5%       30,0%       2,5%        47,5%
 
De                Cálculo                     0               1               1             1                3 
acuerdo        Recuento                 ,2              ,7            2,0            ,2             3,0 
esperado 
 
% del total          0,0%         2,5%         2,5%       2,5%          7,5%   
















df  Significación 
asintótica 
(bilateral)  
























N de casos válidos 
 
40 
   
a. 10 casillas (83,3%) han esperado un recuento menor que 5. El recuento mínimo 






Como  el valor  de  sig.  (Valor  critico  observado)  0,038  < 0,05  rechazamos  la 
hipótesis nula y aceptamos la hipótesis alternativa, es decir Existe dependencia entre la 















El nivel de fiabilidad de esta tesis de indagaciones es de confianza, tiene 
como propósito fijar la correspondencia entre la planificación financiera y el 
segunda variable en los policlínicos de SJL, por lo que se ejecutó una encuesta con 
una modelo aplicada a 40 personas del plano contable, se ha terminado que tiene 
una propensión positiva media entre la primera variable y la segunda variable, 
quiero indicar que al emplear la segunda variable en una sociedad de rubro de 
policlínicos logra ejecutar un crecimiento empresarial admisible y en caso al revés  
al no haber una primera variable en una organización  no se puede anotar a un 
crecimiento empresarial. 
 
Mediante la Prueba Rho de Spearman se informó entre las dos variables 
que el valor  de sig. (Valor critico observado) 0,021 < 0,05 impugnamos la 
hipótesis nula y admitimos la hipótesis alternativa, es expresar Existe relación entre 
la primera variable y desarrollo empresarial en policlínicos SJL, que es una 
semejanza positiva media, queda justificado. 
 
Lazo y Moreno (2013) Determino la Propuesta de un Plan Financiero y su 
influencia en el crecimiento razonable en la Empresa Glamour Salón y Spa de la 
ciudad de Trujillo, debido a la baja solicitud y el aditamento de sus participantes, y 
luego de la diligencia del plan financiero se observó el crecimiento de la sociedad. 
Se acuerda con la consumación  de  la  tesis  de  Lazo  y Moreno,  en realizar un 
diagnóstico y a base de ello trazar un plan bancario. 
 
Según Rivas (2015) En su tesis nombrada El presupuesto y gestión 
financiera en la Institución Educativa N°6065 “Perú Inglaterra del distrito de Villa el 
Salvador”. Se pacta con el desenlace de la tesis de Rivas, con respecto a la gestión 
financiera esta presentó deficiencias en el improcedente investigación financiero de 
la organismo formativa y al desplegar bajo una planificación mudable, en esas 




recursos, como lo indica la subestructura  estropeada, la informalidad  de  uso  de  
los  equipamientos  para  el  escalada  de  las diligencias de variedad y la falta de 
inspección de los utilitarios formativos. 
 
 
Para Perdomo (2004) concluyo: Mediante la gestión financiera se recopilan 
datos reveladores, razonan, planean,  controlan y  evalúan  para  tomar   
decisiones   halladas   y alcanzar el designio nativa de extender el capital contable 
de la asociación 2017, por ende, la intención reducida queda verificada. 
 
 
Según Enco (2017) mostro: En la tesis denominada El planeamiento financiero 
y su circunstancia en la gestión financiera de la empresa lubricante Enco SRL, año 
2015. Así mismo mediante la aplicación del plan monetario se concibió los niveles 
de agregación para actuar el plan económico a extenso plazo (estratégicos) 
Estableció fijar la incidencia del planteamiento financiero en la actividad financiera de 
la corporación. Se consuma el diseño financiero es una herramienta que ayuda a 



















Validando la actual investigación, se llegó a las siguientes terminaciones: 
 
1.   Inicial: 
 
De acuerdo  a  los  efectos  se  comprobó  la  relación  entre  la  primera  
variable  y segunda variable en rubro de compañías de los policlínicos, se obtiene 
una correlación positiva media, ello porque no designan adecuadamente la 
planificación de proyectos a futuro y se ve fulgurado en el desarrollo industrial. 
 
2.   Segundo: 
 
Se observó la correspondencia entre planificación financiera y estrategias de 
crecimiento donde se obtuvo un coeficiente de correlación efectiva media en los 
policlínicos, ello porque no determinan gestionan las habilidades efectivamente en la 
organización. 
 
3.   Tercero: 
 
Se consideró la relación entre la primera variable y estrategias empresariales 
donde se obtuvo un coeficiente de correlación positiva media en los Policlínicos de 
San Juan de Lurigancho, porque el desarrollo de planificación no son los congruente 








    6. RECOMENDACIONES 
 
 
Primera: Optar equipos de trabajo con la cabida de realizar un plan periódico de 
adeudo para contener las diligencias por áreas con los proyectos de los policlínicos, 
controlando y gestionando  el cumplimiento  de actividades  que  son  el soporte  para  
el planteo  de  propósitos  a  futuro  para  la transformación  de  la  planificación  
financiera, teniendo como objetivo poder llegar al incremento empresarial. 
 
Segunda: Implementar, agregar y dar a conocer moderadas de estrategias para el 
crecimiento empresarial con innovación a la vanguardia de última tecnológica e 
infraestructura. 
 
Tercera: Difundir mediante publicidad o estrategias para el auge de la organización y 
esto con lleve al crecimiento empresarial. 
 
Cuarta:  Realizar y analizar  los  estados  de presupuestos,  plan  de  ventas para  la 
mejora y evitar las deficiencias económicas de los policlínicos. 
 
Quinta: Se sugiere plantear capacitaciones y actualización con respecto a los 
indicadores de ambas variables, y puntos sobre finanzas económicas y poder llegar a 
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